SIRIISEN

Af Claus Fardal
Team Direct ApS

mig ga lige til sagen: Du vil gérne have flere kunder og stgrre indtjening. Det far du ved at ggre
fglgende tre ting: Segmentér, prioritér og differentiér.

eder famler i blinde og glemmer det vigtigste, nemlig at prioritere emner
nemt resultere i besparelser pa 20-30 procent af marketingudgifterne - og

It for mange virksom
i malgruppen. Det ka
st@grre indtjening.

Den lgnsomryle marketingproces har tre hovedfaser:

1. Segmentering kender de fleste. Det gar i al sin enkelhed ud pa at udtraekke malgruppen efter kri-
terier som kgb/ikke kgb, antal ansatte, postnummer, branche, omsztning, firmatype, eksport osv.
Resultatet af segmenteringen er maske en malgruppe pa 1000 emner.

2/Prioritering glemmer de fleste. Her er der masser af penge og tid at spare. Mange tror, at det er
ok at udtraekke en masse adresser og sende samme brev ud til alle. Det er slet ikke Ignsomt. Sgrg
for at gennemgad alle adresserne i udtraekket og prioriter efter sandsynlighed for kgb. Du vil hurtigt
opdage, at 80/20-reglen ogsa gaelder her: 20 pct. af emnerne kan forventes at vaere mere positive
overfor kgb, og det er her de fleste marketingressourcer skal laegges. Af de resterende 80 pct. vil
halvdelen ofte vaere uinteressante. Resultatet af prioriteringen er f.eks. 200 spaendende emner,
500 interessante emner og 300 uinteressante emner.

3. Differentiering dropper de fleste. Mange udbydere ngjes at sende samme brev til hele malgrup-
pen. Det er ikke nok. | skal kombinere flere kommunikationsmidler, og budskabet skal tilpasses
hver enkelt modtager. Tilpas budskaberne med forskellige breve, forskellige direct mails, forskellige
manus og spgrgsmal fra telemarketingafdelingen - og forskellige tilbud fra salgerne, nar de fglger
op pa direct mails.

Resultatet af differentieringen er en stgrre indtjening, fordi 60 pct. af marketingbudgettet bruges
pa de 200 spaendende emner og de resterende 40 pct. pd de 500 mindre spandende virksomhe-
der.

iden er den absolut mest kraevende faktor, sa hav talmodighed med din test af den Ilgnsomme
arketingproces - segmentering, prioritering og differentiering.
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